



















































































































































20 AIBSジャーナ ル 　 No6
ドロドロとした交渉の世界は、経営から営業
までを責任が持つ人間が兼務できる様な甘い
仕事ではなく、かつ口本人がやるには、余 り
に非効率な仕事である事が身に染みて分かる
事が出来た。働けど働けど、政府交渉は一向
に進まず、最後には人事部長にダマされる始
末であった。
　経営/営業活動に集中する為にも、現場管
理が出来る経験者が必要になり、誰か信頼で
きる"人財を"ということで、岡畑興産出身
の別の台湾人幹部が入社。そこが次の経営の
転機であった。
　彼とは同じ宿舎に住み、徹底的に話し合う
ことから始め、彼の思想から 【日・台 ・中の
それぞれの良さを活かす、"漢魂和才"の 経
営】を目指すこととなった。簡単に言えば、
技術/管理は日本式だが、そのほかは中国式
に任せる。前任の台湾人との違いは、坤 国
人を育てる"経営。現場で動くのは中国人で
あり、彼 らを育成することと最優先として、
上司である私に媚びず、中国人の為の判断を
できることであった。
中国人幹部の育成と次のステップ
　商事部門においては、本社と同じ経営管理
を行う事を徹底 し、人事評価や報告/情報共
有ルールを統一させ、岡畑興産の営業マンの
有るべき姿の共有を行った。また、販売会社
としての しかるべき管理体制(特 に回収管
理)を 整え、国内販売が順調にスター トし
た。
　次のステップは中国人幹部の育成で、まだ
まだ成功と言えるレベルにはないが、今で
は、中国人幹部が仕事を獲ってくるようにな
り、中国人幹部の着想の新しいビジネスも始
まっている。
　今後の課題は、中国の営業レベルアップを
更に図り、日中韓が完全に同じレベルで原料
提案が出来る体制まで持って行 くことであ
る。弊社の強みは、日本 ・中国 ・韓国で原料
商社 を持ち、中国と韓国に進出する日系企業
への原料の安定供給をサポートできる体制を
築きあげたい。
中小企業の中国事業経営のポイント
・本社取締役が中国事業を兼務、事業判断が
現地で行える体制(中 国理解と判断)
・本社からの分厚いサポー トを(中国は総力
戦で)
・トップは言葉と文化を徹底理解 し、誰より
も働 くこと(模範となること)
・中国人を育てる経営/幹 部育成(伸 ばして
　くれるのは中国人)
最後に……でも経営できたのは企
業文化と社員のおかげ
　経験豊富な台湾人 トップが去 り、マネー
ジャー未経験の私が引継ぎ、多 くの社員が入
れ替わったにも係わらず、なんとか乗 り切れ
たのは、中国ビジネスを10年以上やってき
た会社が残 してくれた企業文化であった。本
社側に中国通の日本人幹部や社員、上海には
若手駐在員がお り、自然と中国メンバーをつ
なぎ止める雰囲気が出来ていたと考えてい
る。根底に中国が好きになるような社風が
あったからこそ、当時の困難も乗 り切 り、ま
だまだ道半ばながら、事業拡大の道を進める
ことが出来ている。この社風を築いてきた先
人には頭が下がる。この場を借 りて、社風を
築きあげ、サポー トしてくれた先達 と今でも
付いてきてくれている中国人社員に感謝を示
したい。
